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La investigación tuvo como objetivo determinar la relación entre el marketing digital 
y la decisión de compra en la empresa de Celebrity Eventos Trujillo, 2020.La 
metodología fue de tipo aplicada, con diseño no experimental, correlacional. La 
técnica utilizada fue la encuesta y como instrumento se aplicó un cuestionario. La 
población muestral estuvo conformada por 200 clientes que acceden a nuestros 
servicios, entre los resultados más relevantes tenemos que el 56% de los clientes 
de la empresa Celebrity eventos de la ciudad de Trujillo presenta un nivel medio 
respecto al marketing de contenidos, un nivel de comunicación digital en 82% y el 
68% presentó un nivel promedio en redes sociales. El 86% de los clientes tienen un 
nivel alto en motivo de compra; el 58% tienen un nivel medio de factor externo y el 
66% tienen un nivel moderado en factores internos. Se concluyó que existe una 
relación directa entre el marketing digital y la decisión de compra en los clientes de 
la empresa Celebrity Eventos en Trujillo, 2020, con un nivel de correlación de Rho 
Spearman 0,847 y un nivel de significancia de p = 0.000. 
 




The research had the objective of determining the relationship between digital 
marketing and the purchase decision in the company of Celebrity Eventos Trujillo, 
2020. The technique used in the data collection was the survey and as an instrument 
a questionnaire was applied. The population was made up of the 200 clients that 
access our services and the sample of them. Among the most relevant results we 
have that 56% of the clients of Celebrity Eventos in the city of Trujillo present an 
average level with respect to content marketing, a level of digital communication in 
82% and 68% present an average level in social networks. 86% of the clients have 
a high level of purchase motive; 58% have a medium level of external factor and 
66% have a moderate level in internal factors. It was concluded that there is a direct 
relationship between digital marketing and the purchase decision in the clients of 
Celebrity Eventos in Trujillo, 2020, with a correlation level of Rho Spearman 0.847 
and a significance level of p = 0.000. 
 






En la actualidad hay una tendencia creciente de marketing digital, es decir, las 
empresas pueden utilizar herramientas y medios técnicos para tomar mejores 
decisiones de mercado a través de la red de Internet para satisfacer la demanda y 
llegar a más clientes directos, optimizando tiempo, dinero y energía. De igual 
manera, la colaboración y competitividad de la empresa en este canal digital brinda 
un mayor impacto para aumentar sus niveles de ventas y por ende sus ingresos. 
 
Ante la situación que vivimos el Covid-19, las empresas han comenzado a 
implementar el marketing digital, para poder brindar sus bienes o servicios. 
Además, esto ha dado lugar a grandes cambios en los métodos de pago porque 
incluso ya no es necesario tener efectivo sino se puede utilizar transferencias o por 
medio de diferentes pasarelas de pagos siendo las más conocidas; Yape, Lukita, 
Tunki, entre otras. 
 
A nivel global, nos dice que el marketing digital es fundamental en la 
actualidad porque puede acercarnos a los clientes: 
Paredes y Gallardo (2015) comenta que el marketing digital puede 
brindarnos entendimiento sobre los propios consumidores. Puesto que Durai y King 
(2019), consideran que las organizaciones deben entender que la mejor toma de 
decisión antes de la compra se enfoca en los consumidores que fundamentan para 
la utilización conveniente una serie de tácticas de marketing que usa la compañía. 
El marketing digital es uno de ellos y ahora tiene el más grande efecto. 
 
También Cataño y Gallardo (2016) la diferencia entre el marketing digital se 
basa en la relación con los clientes, proporcionando productos a medida de sus 
necesidades. Tanto clientes como vendedores son tratados de forma horizontal. 
Con la ayuda de datos estadísticos se pueden obtener datos de resultados de forma 
inmediata y publicidad personalizada. 
 
Según, Rodríguez & Cabrera (2019) En el Perú las redes sociales se han 
desarrollado en la manera en que se conectan con clientes, proveedores y aliados. 
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Celebrity Eventos, con sede en Trujillo, brinda los siguientes servicios: 
planificación de bodas y eventos corporativos. Fundada en el año 2005, la empresa 
se ha comprometido a posicionarse en el mercado, puesto que Celebrity es 
reconocida por la calidad de producción que oferta a sus consumidores, sin 
embargo, en el lapso del tiempo, la empresa se ha visto impuesta a llevar a cabo 
el marketing digital. Debido a la comprensión insuficiente de este mecanismo, la 
aplicación de herramientas de marketing no se puede aplicar correctamente, lo que 
limita la divulgación por parte de la entidad de los tipos de funcionalidades y 
productos que ofrece actualmente la empresa, porque luego de aplicar de manera 
efectiva, esto generó frustración en el proceso de compra, Este mecanismo puede 
aumentar la proporción de ventas y así incrementar las ganancias. Por lo tanto, en 
la investigación interna se busca determinar si hay una relación entre el marketing 
digital y las decisiones de compra se planteó lo siguiente; ¿Qué relación existe entre 
el marketing digital y la decisión de compra del cliente en la empresa Celebrity 
Eventos Trujillo – 2020? 
Por conveniencia, se justifica en la presente investigación, según Hernández 
et al. (2014), señalaron que es necesario demostrar en la teoría explica las razones 
para realizar la investigación (razones y recomendaciones), p.40. Por tanto, en la 
investigación, es razonable según los siguientes criterios: 
Teórica: Esta investigación se justifica de forma teórica pues por medio de 
teorías y contrastación de resultados busca describir la relación existente entre el 
marketing digital y la decisión de compra, el cual se verificará teóricamente que 
existe de las variables en análisis y servirá de guía para futuras averiguaciones. 
Utilidad Metodológica: Esta investigación se justifica de manera 
metodológica dado que, para determinar la relación entre las variables del estudio, 
se empleó como instrumento el cuestionario, el mismo que facilitó la recopilación 
de datos, y plantear alternativas de solución. 
Implicancias Prácticas: La investigación también se justifica de manera 
práctica, de manera que por medio de los resultados contribuirá a determinar cada 
objetivo de la investigación con la finalidad de proponer estrategias que contribuyan 




El actual trabajo de investigación propone como objetivo general, determinar 
la relación entre el marketing digital y la decisión de compra en la empresa de 
Celebrity Eventos Trujillo - 2020. 
Siendo nuestros objetivos específicos: Identificar el nivel de uso del 
marketing digital en la Empresa ¨Celebrity Eventos¨ Trujillo – 2020, Medir el nivel 
de Decisión de Compra del cliente en la Empresa ¨Celebrity Eventos¨ Trujillo – 
2020, Establecer la relación entre las dimensiones del nivel de uso del marketing 
digital y la decisión compra en la Empresa Celebrity Eventos¨ Trujillo – 2020 y 
Proponer un plan de Marketing Digital a la empresa Celebrity Eventos Trujillo – 
2020. 
La investigación expone la siguiente hipótesis: 
 
Hi: El marketing digital se relaciona directamente con la decisión de compra del 
cliente de la empresa Celebrity Eventos Trujillo – 2020. 
Ho: El marketing digital no se relaciona directamente con la decisión de compra 
del cliente de la empresa Celebrity Eventos Trujillo – 2020. 
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II. MARCO TEÓRICO 
Para la presente investigación se tomó en cuenta los estudios previos los cuales 
son: 
En el contexto Internacional: 
Amores (2016) en su investigación titulada: “Plan de marketing digital para 
la compañía organizadora de eventos “Terra Eventos”, concluyó que las redes 
sociales, método para poder ganar una posición entre las Organizaciones Públicas 
y Asociaciones expertos de la ciudad de Quito en el año 2016, donde tuvo como 
objetivo general, diseñar una estrategia de marketing digital con una perspectiva en 
gestión y explotación de canales de redes sociales para el periodo 2016-2017 de la 
organización Terra Eventos, su tipo de estudio que aplicó ha sido el método de 
observación con base en encuestas mismas que van a ser llevados a cabo por 
cada trabajador que labora dentro de las entidades privadas y públicas y la 
herramienta utilizada para recopilar la información se logró por medio de una 
encuesta por vía digital, por consiguiente como conclusión ha sido pronosticar a la 
organización con una estrategia en línea que ayude a detectar a los clientes de una 
forma real identificar el perfil de las personas. 
Meléndez (2018) En su proyecto, "Investigación sobre la Efectividad del 
Marketing en las Decisiones de Compra de los Clientes”. “Caso Importador Móvil- 
Ambato 2018". El objetivo del análisis fue evaluar la correlación en medio de las 
dos variables, con un tipo de estudio descriptivo, así mismo la recolección de datos 
es a través de la encuesta con una muestra de 383 personas. Se concluyó que el 
uso de recursos digitales provocó que los clientes elijan, porque las diferentes 
estrategias adoptadas en el entorno digital pueden difundir fácilmente información 
sobre los productos vendidos por la organización. 
Quevedo (2017), llevó a cabo en su estudio llamado "El Impacto del Marketing 
Digital y Online en la Lealtad de Clientes de Consumidores Masivos: Categoría 
Chocolate Colombiano" y la cual determinó: la fidelización del marketing digital se 
basa en tácticas de captación de compradores, estrategias de conversión de 
clientes, productos comprados y fidelización; La relevancia de las redes sociales 
como elección entre oferta y demanda en el mercado digital. El estudio que ha sido 
de manera exploratoria - descriptiva, y además concluyó que la innovación digital y 




Cervantes (2019) en su proyecto tuvo por título: “Análisis de aplicación del 
marketing digital y su predominación en el proceso de compras de los 
consumidores de la organización “Artículos JM en Tulcán”, tuvo como objetivo 
general establecer si la aplicación de herramientas y tácticas del marketing digital, 
influye positivamente en el proceso de compras de los consumidores de Artículos 
JM, el cual la metodología utilizada ha sido el enfoque cuantitativo y como 
procedimiento se aplicó el procedimiento deductivo, en el cual se usó el Chi 
Cuadrado que permitió decidir la dependencia entre el marketing digital y el proceso 
de compras, utilizo la encuesta aplicado a 98 consumidores que usan el internet 
como medio de compra. Los resultados de la indagación han permitido conocer que 
el marketing digital influye positivamente en cada fase del proceso de compra de 
los consumidores. 
Egas (2019) en su proyecto de un plan de marketing digital de la empresa de 
productos y eventos AG, es posible adoptar el marketing digital con la finalidad de 
estudiar el correcto posicionamiento de los productos y actividades de la empresa 
A.G. en Internet. Gracias al análisis de matriz T, matriz estratégica, análisis EFE y 
método FODA estratégico, se concluyó que los medios digitales son de gran utilidad 
para las empresas porque pueden ser ampliamente utilizadas para atraer y fidelizar 
clientes. 
A nivel nacional tenemos: 
Zuazo (2018) En su estudio denominado "Estrategias de marketing digital y 
su relación con la decisión de compra", en el cual concluyó que los clientes 
presentan nuevas percepciones de compra, indicando los factores y decisiones o 
la considerable relación entre elecciones y aplicando herramientas digitales como 
el marketing siguen siendo un instrumento fundamental para el uso empresarial 
enfocado en cómo exponer sus productos y servicios a los consumidores. 
Asimismo, aplicados al mundo digital, por compras por internet o canales 
alternativos, se puede llegar a cualquier número de nuevos consumidores más 
grande, en especial a consumidores adolescentes. 
Aguirre y Sánchez (2019), en su tesis, marketing digital y su relación con la 
decisión de compra de los clientes en autoservicios y protección EIRL, en el cual 
concluyó que existe una relación positiva entre las variables en estudio. Por otro 
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lado, el 56.8% de los encuestados indican que la organización aplica marketing 
digital, así mismo el 46.6% de los clientes manifiestan estar de acuerdo con las 
medidas adoptadas. 
Cerralta (2018) se llevó a cabo en su proyecto de investigación: “Marketing 
digital y decisión de compra en SHOPERU company E.I.R.L., Lima”, la cual se 
propuso como objetivo general, determinar la relación entre el marketing digital y la 
decisión de compra en Shoperu Company EIRL, utilizó como metodología el 
enfoque cuantitativo de tipo no experimental descriptivo medir el nivel de 
correlación del estudio fue Rho de Spearman, teniendo como consecuencia 
significativos de 0.682, por lo tanto la investigación concluyo dando a entender que 
existe una correlación positiva considerable entre las variables marketing digital y 
decisión de compra. 
Vela (2020) en el desarrollo de su proyecto llamado “Estudio del Marketing 
Digital y la decisión de Compra. Caso Comercial SOFVE - Iquitos”, tuvo como 
objetivo general establecer los componentes del Marketing Digital que influyen en 
la Decisión de Compra de los consumidores de la Organización SOFVE, el tipo de 
indagación utilizada es no experimental, de tipo transversal descriptiva, se hizo una 
encuesta a 23 consumidores obteniendo como consecuencia que el 65% estima 
exitosa la vivencia de compra en Internet, el 44% dictamina la repetición de la 
compra es la calidad del producto, el 30% sugiere que es el servicio pos-venta, 17% 
a la afabilidad de la atención y el 9% entrar a ofertas especiales. 
A nivel local los autores reportaron lo siguiente: 
Gamboa y Rosales (2018) llevaron a cabo su tesis titulada, “Plan de 
marketing digital para el posicionamiento de la micro empresa “YOII” en el distrito 
de Trujillo, el cual tuvo como objetivo general determinar la pertinencia de proponer 
un plan de marketing digital para el posicionamiento de la micro empresa “Yoii” en 
el distrito de Trujillo, aplicó el diseño no experimental con la metodología inductiva 
y estuvo conformada con un total de 80 clientes fijos de la microempresa y se 
concluyó que la organización no realiza marketing digital de manera adecuada, 
debido a que no tiene un plan de marketing digital ni mucho menos difusión de su 
empresa. No obstante, sus consumidores piensan que la organización debe 
publicitarse en esta plataforma virtual y conseguir posicionarse. 
Cubas y Javez (2019) en su tesis titulada: “Elementos de la mezcla 
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promocional y su incidencia en la decisión de compra de los consumidores de la 
dulcería alfajores La Libertad” en la ciudad de Trujillo”, obteniendo como resultados 
la incidencia de los principios de la mezcla promocional en decisión para la compra 
de los clientes de la Dulcería Alfajores fue a favor de la publicidad incurrir en un 
74%, la promoción en cuanto a ventas 70%, la venta personal con un 69%, las 
relaciones de tipo públicas inciden en 68% y se obtuvo como resultado que un 77% 
de los casos se inclinan a la sugerencia, es decir una calificación alta en la 
fidelización de sus clientes. 
Entre las teorías relacionadas con la primera variable marketing digital 
basada en Selman (2017)". El marketing digital se basa en estrategias (sitios web, 
redes sociales, correos electrónicos, etc.) que se aplican en el mundo digital para 
buscar algún tipo de interacción con el público online y a la vez permite crear perfiles 
detallados de los usuarios si no también cuanto sus gustos y preferencia, intereses 
y búsqueda de compra. 
Según Bricio et al (2018) en su artículo titulado: “Marketing digital como 
herramienta en el desempeño laboral” en el entorno ecuatoriano infiere: El 
marketing digital es un instrumento muy eficaz que facilita al comercio nacional e 
internacional, aplicando técnicas para idear modelos de negocios y estrategias para 
desarrollar comunicación, con un propósito de segmentaciones de mercados y 
conocer los medios sociales viables que se utilizan en cada país. 
Desde una perspectiva, hay muchos pasos que puede utilizar en todos los 
aspectos del marketing en Internet, el mismo que se ha convertido en un medio 
online ampliamente utilizado como estrategias de búsqueda. (Brunetta, 2013). 
El desarrollo del marketing es un mecanismo muy valioso porque puede 
ayudarlo a posicionarse en un mercado capaz al mostrar todas las características 
del resultado utilizable en el sitio web. Este proceso provoca reacciones entre los 
clientes en función de los productos que desean consumir en la red y para la 
difusión de eventos se utiliza un sitio web y redes sociales donde se puede brindar 
información acerca de los eventos al mismo tiempo en diferentes entornos sociales 
aumentando su capacidad y rapidez de alcance (Cardoso y Pinto, 2016). 
 
Para Arellano et al (2018) en su artículo el marketing digital para atraer a 
clientes potenciales se adapta a desarrollar muchas tendencias beneficiando al 
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crecimiento de las empresas a través de la presencia de contenidos muy utilizados: 
En primer lugar, el marketing de contenido: su propósito es atraer clientes a través 
del conocimiento y confiabilidad de la marca, y compartir contenido fácilmente a 
través de redes sociales y otros medios”. Pero la empresa también busca retener 
estrategias hasta que eventualmente se convierta en una estrategia de cliente. 
(Revilla, 2016). 
También para Holliman y Rowley (2014) en su artículo define al marketing 
de contenido como una técnica que se encuentra dentro de la página web y sobre 
todo el valor agregado que se utiliza como una herramienta para mantener un 
estatus de marca confiable. 
Por otro lado, Toledo (2020) define que se trata de una técnica que aplica el 
marketing para lograr crear páginas nuevas en las empresas que recién inician 
negocios y por ende ayuda a publicar y compartir diferentes contenidos para lograr 
tener mayor alcance en diferentes partes del mundo. 
En segundo lugar la comunicación digital según Arango (2013) en su artículo 
infiere que ayuda a configurar y a la construcción de nuevos mensajes para la 
trasmisión en medio de un ambiente comunicativo caracterizado por la sobreoferta 
de contenidos; por otro lado, Puertas y Cadme (2015) en su revista define a la 
comunicación digital como un elemento imprescindible para la identidad de las 
empresa, el cual ejerce la función de lograr comunicar y planificar relaciones a 
través de la interacción de las relaciones públicas, adaptando herramientas de 
divulgación que sea bien comprendido por los usuarios. 
Por último, las redes sociales transportan contenido generado por el usuario 
y actúan como intermediarios, uniendo a clientes distantes y esto se mueven 
alrededor del mundo (Van, 2019). 
Los medios digitales se han actualizado y consta con herramientas de suma 
importancia para la comunicación e interacción de los clientes, ya que les permite 
interactuar de una manera más sencilla y didáctica (Guioteca, 2017). 
Del Santo y Alvarez (2012) en revista marketing de atracción 2.0 define que 
las redes sociales son como canales de comunicación entre persona que hoy en 
día son como escenarios útiles para las empresas y marcas que les ha permitido 
conquistar al público objetivo que quieren atraer. 
Por ello se señala, los siguientes indicadores (Facebook, Instagram, 
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WhatsApp) cubren el alcance de captar e intercambiar opiniones y compartir 
experiencias de una manera más sencilla que antes, “En el pasado apoyó la mejora 
de las decisiones de compra de sus clientes. 
- Facebook brinda la oportunidad de diseñar páginas públicas para 
organizaciones, figuras públicas y artistas puedan conectarse con audiencias en 
línea, basada en la reputación digital adecuada puede mejorar las capacidades de 
adquisición de clientes, es un comportamiento de comunicación y servicio, lo que 
permite a los usuarios ingresar sin interrupciones también saber información al 
mismo tiempo, ya que sus noticias en tiempo real pueden intercambiar opiniones, 
y debido a sus excelentes noticias, puede recibir retroalimentación constantemente 
(Zeler, 2018). 
Escuela Internacional de Marketing Digital de España (IIEMD, sf). 
Actualmente, la mayoría de la gente usa teléfonos móviles, los filtros digitales 
mejoran la calidad del producto, las imágenes se pueden compartir en diferentes 
aplicaciones en las redes sociales mediante medidas de seguridad, También, el 
Instagram: Esta aplicación te permite publicar fotos y videos con filtros, marcos y 
efectos de similitud térmica para ayudarnos a compartirlos en diferentes colores. 
Según Cranny (2020). El uso de Instagram ayuda a identificar a los 
participantes y no participantes en un evento porque proporciona información sobre 
el evento actual. Durante el evento, otros deben continuar publicando publicaciones 
en plataformas como Instagram porque establece una conexión entre los 
participantes. 
- WhatsApp: Esta es una app para enviar textos confiables y simples con 
capacidades de mensajería instantánea. WhatsApp tiene diferentes comandos, 
como crear un grupo, lo que le permite compartir fotos y videos con hasta 256 
personas al mismo tiempo, al crear un grupo., Puede asignar un mensaje de 
notificación de nombre, y finalmente nos permite hacer llamadas gratuitas y 
compartir varios documentos de oficina. El límite de envío de documentos es de 
100 MB, lo que mejora la conveniencia de enviar el contenido requerido (Celaya et 
al, 2015) 
En segundo lugar, tenemos teorías relacionadas con las decisiones de compra: 
Según Sánchez (2001). "Las decisiones de compra se basan en diferentes 
etapas para que pueda comprender las necesidades y gustos de cada usuario 
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antes de comprar un producto o servicio". 
 
Lo define todo aquel que necesite satisfacerlo en algún momento y 
desencadenar una indagación consciente al momento de decidir una compra (Kim 
y Ammeter, 2018) señalaron que los comportamientos recientes de los clientes han 
sufrido cambios importantes en el proceso de adquirir su compra, y sus decisiones 
se basan en la confianza, reputación y gestión de la plataforma digital 
proporcionada por el cliente. 
Según Schiffman & Kanuk (2010), en su libro considera que existe factores 
que influyen dentro de las empresas para que generar que lo clientes acepten en 
comprar dicho producto o adquirir algún servicio que se ofrece, por el cual los 
clientes toman una decisión de compra y se basan en lo siguiente: motivación de 
compra, factor interno y factor externo. 
En primer lugar, Stanton et al (2004) en su libro motivación de compra define 
que depende de la conciencia y de las preferencias que tengan los clientes en 
reconocer los productos que necesitan para suplir su necesidad, el cual para optar 
están conscientes de sus razones para comprar, pero no las admitirían ante otros 
comparando sus gustos y preferencias. 
En segundo lugar, Dianne (2018) la motivación impulsa a los clientes a 
identificar ciertos servicios y o adquirir algún producto que logre concretar la 
satisfacción y deseos, el cual si les gusto el producto o servicio les motiva a repetir 
la compra. 
En tercer lugar, el factor externo según Melchor et al (2016) define que 
dentro de los grupos se determina, el entorno social, la familia, los roles, 
socioeconómicos y demográficos que influyen en la decisión de compra abracando 
las situaciones creencias, costumbres y hábitos, los cuales son adquiridos en una 
sociedad. 
Por último, factor interno según Escalante (2016) en su artículo publicado 
infiere que se basa en el consumo propio o para el uso de la familia, basándose en 
las creencias y actitudes de su manera de ser, el cual el cliente opta por las 




3.1. Tipo y diseño de investigación: 
Tipo de Investigación 
En el proyecto actual, es un estudio de tipo aplicada, porque se recaudó 
información mediante el uso de encuestas para determinar la hipótesis de 
investigación que fue formulada. 
 
Diseño de Investigación  
Descriptiva, no experimental, trasversal y correlacional. Investigación 
descriptiva, porque mediante la encuesta se logró describir nuestra variable 
independiente marketing digital y variable dependiente decisión de compra; 
Así mismo detallamos que es correlacional porque las variables a utilizar se 
relacionaran entre sí. 
El presente trabajo es no experimental porque no se manipularon las 
variables, es decir, en esta investigación no se varió intencionalmente las 
variables independiente ni dependiente. Por lo tanto, se pudo observar tal 
como se dan en su contexto natural, para después ser analizadas. 
 
3.2. Operacionalización de variables: 
 
Variable independiente: 
Selman (2017), según su explicación del Marketing digital, detallo que es un 
conjunto de estrategias aplicadas a los medios digitales (como páginas web, redes 
sociales, correos electrónicos, etc.) orientadas a buscar cualquier tipo de relación 
con el público online. 
La definición operativa de esta variable se midió mediante técnicas de 
encuesta y herramientas de cuestionario, dirigidos a los clientes de Celebrity 
Eventos. Se consideró los siguientes indicadores de variables: conocimiento de 
marca, confiabilidad de marca, interacción de contenido, respuesta instantánea, 




La Decisión de Compra, según su definición conceptual del autor Sánchez, 
F. (2001) lo definió por el proceso de decisión de compra, incluidas las diferentes 
etapas por las que pasan los usuarios, desde considerar sus necesidades hasta 
comprar productos o servicios. 
La definición operativa de esta variable se midió mediante técnicas de 
encuesta y herramientas de cuestionario, y se aplicó a los clientes de Celebrity 
Eventos. Considere también los siguientes indicadores variables: reducción de 
tiempo, garantía de servicio, calidad de presentación, motivación, percepción, 
beneficio al cliente, la familia, estilo de vida e ingresos económicos; se utilizó una 
escala ordinal basada en la escala Likert. 
 
3.1. Población (criterios de selección), muestra, muestreo y unidad de análisis 
Población 
Valderrama (2013), nos dice que la población es una agrupación de 
elementos finitos o infinitos fáciles de observar (página 182). En este estudio, 
estuvo conformada por 200 clientes de Celebrity Eventos en Trujillo. 
Criterios de inclusión 
Clientes que contraten los servicios de Celebrity Eventos y tengan las 
siguientes características: 
-Los clientes tienen entre 25 y 70 años. 
-Zona de influencia de Trujillo 
Criterios de exclusión 
Se excluyó de la muestra a las personas que cuenten con las siguientes 
características: 
-Clientes menores de 24 años 
-No sean residentes del distrito de Trujillo. 
Muestra 
Para el informe de investigación, se consideró el tipo de muestra por 
conveniencia, porque los clientes de la empresa Celebrity Eventos por motivos de 
la coyuntura Covid - 19 se redujo del 100% a un 25%, por la cual fueron objeto de 
investigación para obtener información confiable y verídica que contribuyó a 








Se utilizó la técnica de la encuesta, en la cual se realizó de manera remota 
con los clientes de la empresa Celebrity Empresa. 
Instrumento 
El instrumento fue el cuestionario, que permitió obtener datos acerca de las 
variables marketing digital y decisión de compra; fueron medidas con la escala de 
Likert. La encuesta se aplicó a los clientes de la empresa Celebrity Eventos que 
permitió conocer sus opiniones, conocimientos para ser tabuladas para proceder a 
la interpretación de los resultados obtenidos. 
Validez 
Los instrumentos utilizados para la recolección de datos, se validaron a 
criterio de Especialistas en el tema de estudio por expertos: 
-Mg. Vigo López, Francisco 
-Dr. Guevara Rodríguez, José Alexander 
-Mg. Rodríguez Kong María Patricia 
El grado de validez y concordancia del instrumento 
El grado de validez y concordancia de la variable Decisión de compra es muy 
alta (Anexo 6). 
El grado de validez y concordancia del instrumento de la variable Marketing 
Digital es muy alta (Anexo 7). 
La confiabilidad de la variable Decisión de compra mediante el coeficiente de 
Alfa de Cronbach fue a =, 922 siendo calificado como BUENO. Y, de la variable 
Marketing Digital el coeficiente de Alfa de Cronbach fue a =,680, siendo calificado 
como BUENO (Anexo 8). 
 
3.4. Procedimientos: 
Los datos recolectados se han analizados y procesados en el programa 
Microsoft Excel y SPSS versión 25, a través de tablas estadísticos. Mediante la 
encuesta se analizó la variable dependiente Marketing Digital para mejorar la 
comunicación con los clientes y demostrar la constante innovación en los servicios. 
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Así como también se pudo analizar la variable decisión de compra para determinar 
la necesidad de los clientes. 
 
3.5. Método de análisis de datos: 
En la investigación se utilizó el método de análisis descriptivo, en donde se 
utilizó medidas de tendencias central ya que los resultados se obtuvieron a través 
del cuestionario donde se describía el marketing digital y la decisión de compra de 
la empresa Celebrity Eventos. 
Luego, se utilizó técnicas y tablas de procesamientos de datos, para tabular 
y procesar resultados del instrumento mediante el programa Microsoft Excel y el 
software estadístico SPSS (Paquete Estadístico para las Ciencias Sociales, versión 
26.0). 
 
3.6. Aspectos Éticos: 
Se llevó a cabo en el trabajo de investigación, teniendo los parámetros 
establecidos por la universidad, así como los valores éticos profesionales, siendo 
esta información propia, veraz y confiable en los datos obtenidos. En la recopilación 
de información se respetó a los autores citando a cada uno de ellos, teniendo en 






Objetivo específico 1: Identificar el nivel de uso del marketing digital en la Empresa 
¨Celebrity Eventos¨ Trujillo –2020. 
 
Tabla 1:Nivel de uso del marketing digital en la Empresa ¨Celebrity Eventos¨ Trujillo – 
2020. 
Variable / dimensiones 
Alto 
   Medio Bajo Total 
N % N % N % N % 
Marketing 
digital 























































Nota: Cuestionario sobre Marketing Digital aplicado a clientes de la empresa Celebrity Eventos 
Trujillo - 2020. Salida: SPSS Vrs. 26.0. 
 
 
En la tabla 1 se aprecia que de 50 encuestados en la Empresa ¨Celebrity Eventos¨, 
el 56.0% presentan nivel medio y el 44.0% presentaron nivel alto con respecto a la 
dimensión marketing de contenido. En la dimensión comunicación digital se observó 
que el 82.0% presentan nivel medio y el 18.0% presentan nivel alto. También se 
observa que en la dimensión redes sociales el 68.0% presentan nivel medio y el 
32.0% presentan nivel alto. En general la variable marketing digital presentan un 
nivel alto del 64% mientras que el 36.0% presentan un nivel medio en la Empresa 
¨Celebrity Eventos¨ Trujillo – 2020. 
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Objetivo específico 2: Medir el nivel de Decisión de Compra del cliente en la 
Empresa ¨Celebrity Eventos¨ Trujillo – 2020. 
 
Tabla 2: Nivel de Decisión de Compra del cliente en la Empresa ¨Celebrity Eventos¨ 
Trujillo– 2020 
Variable / dimensiones 
Alto 
   Medio Bajo Total 
N % N % N % N % 
Decisión de 
compra 























































Nota: Cuestionario sobre Marketing Digital aplicado a clientes de la empresa Celebrity 
Eventos Trujillo - 2020. Salida: SPSS Vrs. 26.0. 
 
En la tabla 2 se aprecia que de 50 encuestados en la Empresa ¨Celebrity Eventos¨, 
el 86.0% presentan nivel medio y el 14.0% presentan nivel alto con respecto a la 
dimensión motivación de compra. En la dimensión factor externo se observó que el 
58.0% presentan nivel medio y el 42.0% presentan nivel alto. También se observó 
que en la dimensión factores internos el 66.0% presentan nivel medio y el 34.0% 
presentan nivel alto. En general la variable decisión de compra presentan un nivel 
alto del 56.0% mientras que el 44.0% presentan un nivel medio en la Empresa 
¨Celebrity Eventos¨ Trujillo – 2020. 
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Objetivo específico 3: Establecer la relación entre las dimensiones del nivel de 
uso del marketing digital y la decisión compra en la Empresa “Celebrity Eventos” 
Trujillo –2020. 
 
Tabla 3: Establecer la relación entre las dimensiones del nivel de uso del marketing 





Decisión de compra 
Rho de Spearman Sig. (bilateral) N 
 















Redes sociales 0.635 0.000 50 
Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de la empresa Celebrity Eventos Trujillo - 2020. Salida: 
SPSS Vrs. 26.0. 
 
Hipótesis Estadística: 
Hi: Las dimensiones del marketing digital se relaciona directamente con la decisión 
de compra del cliente de la empresa Celebrity Eventos Trujillo – 2020. 
Ho: Las dimensiones del marketing digital no se relaciona directamente con la 
decisión de compra del cliente de la empresa Celebrity Eventos Trujillo – 2020 
Interpretación: 
En la tabla 3 se apreció que el estadístico Rho de Spearman en las dimensiones 
del marketing digital presentaron correlación lineal moderada y significativa con un 
valor p = 0.000, el cual es menor al nivel de significancia (α) = 0.05 y se demuestra 
que se acepta la hipótesis alterna. Por lo tanto, las dimensiones del marketing digital 
se relacionan directamente con la decisión de compra del cliente de la empresa 
Celebrity Eventos Trujillo – 2020. 
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CONTRASTACIÓN DE HIPÓTESIS 
Para probar si las variables se asemejan a una distribución normal, se realizó la 
prueba de hipótesis Kolmogorov-Smirnov. 
Ho: Los datos provienen de una distribución normal. 
Hi: Los datos no provienen de una distribución normal. 
 




Estadístico Gl Sig. 
Marketing digital 0.211 50 p = 0.000 
Decisión de compra 0.251 50 p = 0.000 
Fuente: Cuestionario sobre marketing digital y la decisión de compra aplicado a clientes de la 
empresa Celebrity Eventos Trujillo - 2020. Salida: SPSS Vrs. 26.0. 
 
La prueba de Kolmogorov-Smirnov, test estadístico empleado para contrastar la 
normalidad de un conjunto de datos. Sin embargo, el valor p es menor al nivel de 
significancia 0.05, por lo que se rechaza la hipótesis nula y se concluye que los 
datos no provienen de una distribución normal. Por lo tanto; para contrastar las 




Tabla 4: Determinar la relación entre el marketing digital y la decisión de compra en la 
empresa de Celebrity Eventos Trujillo - 2020. 
 
 
Variables Decisión de compra 
 
Rho de Spearman 0.847 
Marketing digital Sig. (bilateral) 0.000 
 
N 50 
Nota: Cuestionario aplicado a clientes de la empresa Celebrity Eventos Trujillo - 




Hipótesis de investigación: 
Hi: El marketing digital se relaciona directamente con la decisión de compra del 
cliente de la empresa Celebrity Eventos Trujillo – 2020. 
Ho: El marketing digital no se relaciona directamente con la decisión de compra 
del cliente de la empresa Celebrity Eventos Trujillo – 2020. 
 
 
En la tabla 5 se aprecia que el estadístico Rho de Spearman = 0.847 (correlación 
lineal positiva fuerte y significativa) con un valor p = 0.000, el cual es menor al nivel 
de significancia (α) = 0.05 y se demuestra que acepta la hipótesis alterna. Por lo 
tanto, el marketing digital se relaciona directamente con la decisión de compra del 




En esta investigación, los resultados se obtuvieron a través de encuestas a los 
clientes que prestan los servicios de la empresa ¨Celebrity Eventos¨, cuyos datos 
obtenidos a través del programa informático estadístico SPSS Vrs. 26.0, los 
presentes resultados se obtuvieron a la variable marketing digital y decisión de 
compra: 
Respecto al primer objetivo específico Identificar el nivel de uso del marketing 
digital en la Empresa ¨Celebrity Eventos¨ Trujillo – 2020, se obtuvo como 
resultados que 56.0% presentan nivel medio y el 44.0% presentan nivel alto con 
respecto a la dimensión marketing de contenido. En la dimensión comunicación 
digital se observa que el 82.0% presentan nivel medio y el 18.0% presentan nivel 
alto. También se observa que en la dimensión redes sociales el 68.0% presentan 
nivel medio y el 32.0% presentan nivel alto. En general la variable marketing digital 
presentan un nivel alto del 64% mientras que el 36.0% presentan un nivel medio 
en la Empresa ¨Celebrity Eventos¨ Trujillo – 2020.(ver tabla 1), dichos resultados 
se corroboran con el estudio de con énfasis en redes sociales, para lograr su 
posicionamiento en Empresas Públicas y Asociaciones Profesionales de la ciudad 
de Quito se obtuvo que a través de la vía digital se identifica clientes fieles a 
través de las redes sociales, optando por las diferentes estrategias de captar los 
perfiles de los clientes. Así mismo, los hallazgos considerados por las teorías 
Arellano et al (2018) en su artículo afirma que el marketing digital y sus 
dimensiones benefician al crecimiento de las empresas a través de los contenidos 
que la empresa decide utilizar peor sobre todo la captación de nuevos clientes, 
siendo así que ayuda a planificar y ejecutar el desarrollo de un producto o servicio 
a través de ciertos elementos que intervienen como: la demanda de cliente, el 
valor del producto, los deseos para que el cliente tome la decisión de adquirirlo y 
satisfacer sus necesidades. 
Respecto al segundo objetivo específico medir el nivel de decisión de compra del 
consumidor en la Empresa ¨Celebrity Eventos¨ Trujillo – 2020, cuyos resultados el 
86.0% presentan nivel medio y el 14.0% presentan nivel alto con respecto a la 
dimensión motivación de compra. En la dimensión factor externo se observa que el 
58.0% presentan nivel medio y el 42.0% presentan nivel alto. También se observa 
que en la dimensión factores internos el 66.0% presentan nivel medio y el 34.0% 
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presentan nivel alto. En general la variable decisión de compra presentan un nivel 
alto del 56.0% mientras que el 44.0% presentan un nivel medio en la Empresa 
¨Celebrity Eventos¨ Trujillo – 2020.(ver tabla 2), el cual corrobora con el estudio de 
Zuazo (2018) en su trabajo de investigación titulada : “Estrategias de marketing 
digital y su relación con las decisiones de compra", se obtuvo que en la decisión de 
compra indicando los factores y decisiones o la considerable relación entre 
opciones de decisión y el uso de tácticas de marketing que sigue siendo una 
estrategia importante para dar uso empresarial, definiendo cómo presentar sus 
servicios y productos a los clientes. También los hallazgos considerados por 
Schiffman & Kanuk (2010) en su libro comportamiento del consumidor las empresas 
de basan en diferentes opciones para comprar de acuerdo al bien o servicio que 
quiera adquirir el consumidor para satisfacer su necesidad mediante la 
identificación de la motivación de compra, factor interno y factor externo 
El tercer objetivo específico establecer la relación entre las dimensiones del nivel 
de uso del marketing digital y la decisión compra en la Empresa Celebrity Eventos¨ 
Trujillo – 2020 donde las dimensiones del marketing digital se relacionan 
directamente con la decisión de compra del cliente de la empresa Celebrity 
Eventos Trujillo – 2020 por lo que existe una correlación lineal moderada y 
significativa con un valor p = 0.000, el con un nivel de significancia de (α) = 
0.05.eso significa que mientras que dimensión marketing digital aumente, también 
aumentara la decisión de compra (ver tabla 3). La cual se corrobora con Meléndez 
(2018) en su trabajo titulado: "Indagación sobre la Efectividad del Marketing en las 
Elecciones de Compra de los Clientes. Caso Importador Móvil-Ambato, que la 
utilización de recursos digitales provocará que los consumidores elijan, ya que Las 
distintas tácticas adoptadas en el ámbito digital tienen la posibilidad de dar a 
conocer de forma fácil datos acerca de los productos vendidos por la organización 
por otro lado se corrobora con la investigación de Egas (2019) en su tesis titulada: 
“El plan de marketing digital de la empresa de productos y eventos AG” que llego 
a concluir que el marketing digital para lograr posicionarse dentro de una empresa 
se basa en diferentes estrategias incluyendo las redes sociales que son utilizadas 
para atraer a los clientes y tener un mejor comunicación con ellos para ofrecer 
algún producto o servicio. 
Por último el objetivo general determinar la relación entre el marketing digital y la 
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decisión de compra de los clientes de la empresa Celebrity Eventos Trujillo – 2020, 
se obtuvo como resultados una correlación directa de grado considerable y 
estadísticamente significativa (ver tabla 4), el cual se corrobora con el estudio de 
Aguirre y Sanchez (2019) en su tesis titulada: “Marketing digital y su interacción 
con la elección de compra de los consumidores en DyO autoservicios y custodia 
E.I.R.L, la urbe otra vez Chimbote el cual se obtuvo como consecuencia que los 
consumidores que la organización tiene cualquier 56.8 % de grado elevado en el 
funcionamiento de marketing digital y primordialmente la utilización de redes para 
promocionar sus productos mientras tanto que el grado de elección de compra en 
los consumidores reflejan cualquier 46.6% debido que son racionales al instante 







Con respecto a los Niveles del marketing digital en la Empresa ¨Celebrity Eventos¨ 
Trujillo – 2020 se determinó que el 80% de los 50 encuestados afirma que las 
variables del marketing digital se encuentran en un nivel medio, de acuerdo con la 
dimensión "marketing de contenidos", el nivel medio (70%) es prominente, la 
dimensión "comunicación digital" es el nivel medio (84%) y la dimensión "red 
social" es finalmente el nivel medio (86%), que muestra: Los clientes de la 
empresa Celebrity Eventos tienden a ganar suficiente conocimiento de marca en 
la empresa.(Tabla 1) 
Se determinó con respecto al nivel de decisión de compra, según el 72% de los 
clientes de Celebrity Eventos, se ubica en un nivel superior con base en el análisis 
de variables de decisión de compra, el 94% de la dimensión "motivo de compra" 
representa un nivel medio, el 76% para la dimensión "factor externo" y finalmente 
el 80% para una dimensión factores internos. (Tabla 4.2.) 
Se comprobó la relación entre las dimensiones del marketing digital y la decisión de 
compra en los clientes de la empresa Celebrity Eventos Trujillo - 2020, en la se 
muestra una correlación directa considerable y estadísticamente significativa 
(p<.05), de las dimensiones marketing de contenido, comunicación digital y redes 
sociales eso significa que mientras estas tres dimensiones aumenten, también 
aumentara la decisión de compra en la empresa Celebrity Eventos Trujillo - 2020. 
(Tabla 3). 
Con respecto a la Correlación entre el marketing digital y la decisión de compra de 
los clientes de la empresa Celebrity Eventos Trujillo – 2020, se muestra una 
correlación directa considerable y estadísticamente significativa (p<.01), del 
marketing digital y la decisión de compra, dicha interpretación es porque los 
clientes con una buena percepción del marketing digital practicado por la empresa 
Celebrity Eventos, también decidirán comprar de los servicios de la empresa 





Teniendo como resultados que el marketing digital aumenta de manera directa con la 
decisión de compra se recomienda al gerente hacer uso de estrategias que 
involucren el desarrollo del marketing digital, tales como: 
El primer objetivo específico se recomienda hacer uso del marketing digital de 
manera que los clientes tengan una percepción mucho más alta de la empresa 
El segundo objetivo específico se requiere crear estrategias para el sector de 
factores externos que se logre aumentar el nivel de decisión de compra. 
El tercer objetivo específico, crear estrategias para aumentar el nivel de uso del 
marketing digital ya que al aumentar esta variable se aumentará también la decisión 
de compra en la empresa “Celebrity Eventos” Trujillo –2020. 
En la correlación de las variables se comprobó que los clientes con una buena 
percepción del marketing digital practicado por la empresa, también decidirán 






Proponer un plan de Marketing Digital a la empresa Celebrity Eventos 
Trujillo-2020 
 
1. Datos Informativos: 
a) Título: Proponer un plan de Marketing Digital a la empresa Celebrity Eventos 
Trujillo – 2020. 
b) Beneficiarios: Clientes de la empresa Celebrity Eventos 
c) Responsable: Victor Andrés Reyna Gonzáles 





En el presente análisis de la propuesta se justifica según la 
necesidad de llevar a cabo tácticas de optimización para la utilización de 
Marketing Digital y va a tener como objetivo para potenciar la decisión de 
compra en la organización Celebrity Eventos y la evolución de superiores 
resultados en el aumento de contratos de servicios de Bodas, Eventos 
Corporativos, Eventos Privados, entre otros. 
En lo referido a las ventas se necesita potenciar el marketing digital 
según los resultados conseguidos por la aplicación de la iniciativa, cabe 
decir que se utilizara tácticas centradas en la publicidad que con la 
publicidad y ofertas. 
En lo sugerido a las ventas, existe la necesidad de fortalecer el 
marketing digital para partir de la optimización de la efectividad de la 
publicidad que tiene contrastar la utilización de tácticas dirigidas en las 
publicaciones, las ofertas, las promociones, las tácticas fundamentadas en 
temporadas, las tácticas de respuestas inmediatas, etcétera., de esta 
forma como llevar a cabo estrategias de comercialización directa que 
permitan aumentar las ventas en los Expo Bodas – Activaciones para 






- Llevar a cabo una Iniciativa de Marketing Digital para incrementar  
las contrataciones de los diferentes servicios de la compañía 




a) Llevar a cabo propuestas de optimización de la publicidad haciendo un 
trabajo con el marketing digital de la organización Celebrity Eventos 
respecto a las tácticas de las redes sociales para los servicios que 
vende esta compañía a la sociedad y consumidores desde las 
promociones difundidas por medio de las redes sociales como 
Facebook y Instagram. 
 
b) Llevar a cabo una iniciativa de fortalecimiento de tácticas de ventas en 
los servicios de la organización Celebrity Eventos. 
 
4. Diseño de las estrategias 
 
Tabla 5: La Propuesta de Marketing Digital para aumentar las ventas de la empresa Celebrity 
Eventos Trujillo – 2020 está basada en la representada de dos estrategias principales: 
 
Estrategias Actividades Responsabilidad 
Estrategias de 
marketing digital 
de la empresa 
Celebrity 
Eventos Trujillo 
– 2020 a través 
de las redes 
Actividad N º1: 
Elaboración de diseños gráficos 
para las redes sociales de los 
servicios y de nuevas tendencias 
que ofrece Celebrity Eventos para 
sus clientes o nuevos clientes. 
 
• Gerente de 










Creación de contenidos de 
expansión de mensajes 
publicitarios en el Facebook y 
Instagram con la finalidad de 
sistematizar a los simpatizantes 
que les gusta nuestra página y a los 
clientes y público interesado en los 




▪ Gerente de 




Renovación de diseños gráficos y 
videos para redes sociales de los 
servicios de la Empresa Celebrity 
Eventos a la comunidad local y 
clientes. 
 
• Gerente de 





de la empresa 
Celebrity 
Eventos a través 
del empleo de la 
publicidad 








Cronograma de promociones 
pagadas de los servicios de la 
empresa Celebrity eventos en la 
página Facebook y Instagram de la 
empresa. 
 
• Gerente de 





Videos publicitarios de los trabajos 
realizados por nuestra empresa 
Celebrity Eventos pagando en 
Facebook y Instagram. 
 
• Gerente de 






5. Programación de actividades de implementación de la Propuesta de Marketing Digital para incrementar las ventas de la 
empresa Celebrity Eventos Trujillo – 2020. 
 
Tabla 6 Programación de actividades de implementación de la Propuesta de Marketing Digital. 
Estrategias Fecha de 
Ejecución 
Actividades Metodología Presupuesto Responsable 
Estrategias de 
marketing 




Trujillo – 2020 









Elaboración de diseños digitales 
para redes sociales de los servicios 
y de nuevas tendencias que ofrece 
Celebrity Eventos para sus clientes 
o nuevos clientes. 
- Preparación de diseños 
gráficos para redes sociales de 
los servicios que da la 
compañía Celebrity Eventos. 
- Invitación a amigos, 
adolescentes y público 
generalmente para la 
















Construcción de contenidos de 
expansión de mensajes publicitarios 
Facebook y Instagram con el objetivo 
de sistematizar los simpatizantes 
que les gusta y los consumidores y 
público interesado en los servicios 
que da Celebrity Eventos. 
▪ Revisión de mensajería en las 
respuestas inmediatas del 
Facebook y Instagram; así 
mismo comprobar las 





















Renovación de diseños digitales y 
videos para redes sociales de los 
servicios que ofrece la Empresa 
Celebrity Eventos a la comunidad 
local y clientes. 
-  Elaboración de nuevos diseños 
gráficos y videos para redes 
sociales de los servicios que 
































Cronograma de promociones 
pagadas de los servicios de la 
empresa Celebrity Eventos visibles 
en la página Facebook y Instagram 
de la empresa. 
- Organizar un calendario de 
promociones de los servicios 
visibles para la página de 
Facebook y Instagram de la 
empresa. 
- Elaboración de Diseños 
gráficos para las promociones 
por temporadas de verano, 
otoño, primavera e invierno en 



































Videos publicitarios de los trabajos 
realizados por nuestra empresa 
Celebrity Eventos pagando en 
Facebook y Instagram. 
- Elaboración de producción 
audiovisual de los eventos 
realizados de los servicios 
para la página de Facebook y 
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Anexo N.º 01 
 































El marketing digital 
es un conjunto de 
estrategias aplicado 
en el mundo digital 
(página web, redes 
sociales,  correo 
electrónico,   etc.) 
que busca buscar 
algún tipo de 
interacción    por 
parte} del público 
online. Selman, H. 
(2017). 
Se medirá a través de un 
cuestionario, que se 
aplicará a los clientes de 
la empresa Celebrity 
Eventos. De la cual se 
recopilará información para 















Fiabilidad de marca 







































El proceso de decisión 
de compra comprende 
las diferentes etapas 
por las que pasa un 
usuario desde la 
consideración de una 
necesidad hasta la 
compra de un producto 
o servicio “Según 
Sánchez, F. (2001) 
 
Se medirá a través de 
un cuestionario, que se 
aplicará a los clientes 
de la empresa 
Celebrity Eventos. De 
la cual se recopilará 
información para la 




















Reducción de Tiempo 
Garantía del Servicio 




Beneficio al cliente 
 
La familia 
















Nota: La tabla muestra la Matriz de Operacionalización de variables de la investigación “El Marketing Digital y la Decisión de Compra de los 
clientes de la empresa Celebrity Eventos Trujillo – 2020”. Fuente: Propia 
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Anexo N.º 02 
Tabla 8: Matriz de Consistencia 
 
Titulo Problema de 
Investigació
n n 
Objetivos Hipótesis Variables Definición 
conceptual 










































































 Objetivo general: 
 
Determinar la relación entre marketing digital 
y decisión de compra en la empresa de 




Identificar el nivel de uso del marketing digital 
en la Empresa Celebrity Eventos¨ Trujillo – 
2020. 
Medir el nivel de Decisión de Compra del 
cliente en la Empresa ¨Celebrity Eventos¨ 
Trujillo – 2020. 
Establecer la relación entre las dimensiones 
del nivel de uso del marketing digital y la 
decisión compra en la Empresa “Celebrity 
Eventos” Trujillo –2020. 
 
Proponer un plan de Marketing digital a la 



































































































































































































El marketing digital es un 
conjunto de estrategias 
aplicado en el mundo digital 
(página web, redes sociales, 
correo 
electrónico, etc.) que 
busca buscar algúntipo 
de interacción 
por parte} 
del público online. Selman, H. 
(2017). 
Se medirá a través de un 
cuestionario, que se 
aplicará a los clientes de 
la empresa Celebrity 
Eventos. Se medirá a 
través de un cuestionario, 
que se aplicará a los 
clientes de la empresa 
Celebrity Eventos. De la 
cual se recopilará 
información para la 


























































































































































   
 
El proceso de decisión de 
compra comprende las 
diferentes etapas por las 
que pasa un usuario desde 
la consideración de una 
necesidad hasta la compra 
de un producto o servicio 
“Según Sánchez, F. (2001) 
 
Se medirá a través de un 
cuestionario, que se 
aplicará a los clientes de 
la empresa Celebrity 
Eventos. Se medirá a 
través de un cuestionario, 
que se aplicará a los 
clientes de la empresa 
Celebrity Eventos. De la 
cual se recopilará 
información para la 




















  Factor Externo Motivación 
Percepción 






       
Factor Interno 
 











Nota: La tabla muestra la Matriz de Consistencia de la investigación “El Marketing Digital y la Decisión de Compra de los clientes de la empresa Celebrity 
Eventos Trujillo – 2020”. Fuente: Propia 
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Anexo N.º 03 
Cuestionario 
Agradecemos su participación aportando con sus respuestas en las preguntas del 
presente Cuestionario, mediante él nos permitirá realizar nuestro proyecto de 
investigación y luego formular nuestro informe de Proyecto de Investigación cuyo 
título es “Marketing digital y la decisión de compra del cliente en la Empresa 
¨Celebrity Eventos¨ Trujillo – 2020” 
Señale su grado de Acuerdo o Desacuerdo con las siguientes afirmaciones asignado. 
Responda según considere: 
1. Totalmente en desacuerdo (Valor:1) 
 
2. En desacuerdo (Valor: 2) 
 
3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo (Valor: 3) 
 
4. De acuerdo (Valor: 4) 
 
5. Totalmente de acuerdo (Valor: 5) 
 
Nº Ítems 1 2 3 4 5 
 
1 
¿Usted está de acuerdo que exista empresas de servicio de producción de 
bodas? 
     
 
2 
¿Usted confiaría a la empresa Celebrity Eventos que se dedica a la 
producción de bodas? 
     
 
3 
¿La información que brinda la empresa Celebrity Eventos a través de sus 
redes sociales es interesante, clara y precisa? 
     
 
4 
¿Considera usted que la comunicación virtual que brinda la empresa Celebrity 
Eventos es inmediata? 
     
 
5 
¿Usted se informó de los servicios que presta la empresa Celebrity Eventos a 
través de Facebook? 
     
 
6 
¿Considera usted que a través del WhatsApp mejoró su comunicación con la 
empresa Celebrity eventos? 
     
7 ¿La publicidad en Instagram que presenta Celebrity eventos es atractivo?      
 
8 
¿Usted cree que al contratar a la empresa Celebrity Eventos reducirá el 
tiempo en la planificación, organización e implantación para tu boda? 
     
 
9 
¿Prefiere a la empresa Celebrity eventos por la confianza, seguridad y 
eficiencia que le brinda? 
     
10 ¿El servicio que le brindo fue de calidad?      
 
11 
¿Considera usted que las redes sociales contribuyeron a la elección por 
nuestra empresa? 
     
 
12 
¿Le apareció positiva los servicios brindando de la empresa Celebrity Eventos 
en la producción y ejecución del evento? 
     
13 
¿El servicio escogido por usted y su entorno familiar logró las expectativas 
esperadas? 
     
14 
¿La familia influyó en la contratación de la empresa Celebrity eventos en la 
realización de tu evento? 
     
15 
¿Usted contrataría siempre a nuestra empresa Celebrity Eventos para otros 
eventos como cumpleaños, aniversarios u otros? 
     
 
16 
¿Usted presupuesta sus gastos en la contratación de los servicios de la 
planificación, organización sociales o familiares? 
     
¡GRACIAS! 
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Autor: Victor Andrés Reyna Gonzáles 
Procedencia: Universidad Cesar Vallejo 
País - Ciudad: Perú - Trujillo 
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Versión: Original en idioma español. 
Administración: Colectiva 
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Objetivo: Determinar la relación entre marketing digital y decisión de compra en la 
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✓ Marketing de Contenido 
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✓ Redes Sociales 
✓ Motivo de Compra 
✓ Factor Externo 




Anexo N.º 05: Validez de los Instrumentos 
VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 
 
DATOS GENERALES: 
Apellidos y nombres del especialista Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento 
RODRIGUEZ KONG MARIA PATRICIA DOCENTE UCV Cuestionario Victor Reyna Gonzáles 
Título del estudio: Marketing digital y la decisión de compra del cliente en la Empresa ¨Celebrity Eventos¨ Trujillo - 2020 
ASPECTOS DE VALIDACIÓN 
 DIMENSIO 
NES 
Indicadores ITEMS Opciones de 
respuesta 






























¿Usted está de acuerdo que exista 
empresas de servicio de producción 
de bodas? 






¿Usted confiaría a la empresa 
Celebrity Eventos que se dedica a la 
producción de bodas? 






¿La información que brinda la 
empresa Celebrity Eventos a través 
de sus redes sociales es interesante, 
clara y precisa? 






















¿Considera usted que la 
comunicación virtual que brinda la 
empresa Celebrity Eventos es 
inmediata? 















¿Usted se informó de los servicios 
que presta la empresa Celebrity 
Eventos a través de Facebook? 
 X  X  X  X  X  X  X  X  X 
 
WhatsApp 
¿Considera usted que a través del 
WhatsApp mejoró su comunicación 
con la empresa Celebrity eventos? 
 X  X  X  X  X  X  X  X  X 
 
Instagram 
¿La publicidad en Instagram que 
presenta Celebrity eventos es 
atractivo? 



















¿Usted cree que al contratar a la 
empresa Celebrity Eventos reducirá 
el tiempo en la planificación, 
 X  X  X  X  X  X  X  X  X 
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   organización e implantación para tu 
boda? 
                   
Garantía del 
Servicio 
¿Prefiere a la empresa Celebrity 
eventos por la confianza, seguridad y 
eficiencia que le brinda? 
 X  X  X  X  X  X  X  X  X 
Calidad de 
presentación 
¿El servicio que le brindo fue de 
calidad? 













¿Considera usted que las redes 
sociales contribuyeron a la elección 
por nuestra empresa? 
 X  X  X  X  X  X  X  X  X 
 
Percepción 
¿Le apareció positiva los servicios 
brindando de la empresa Celebrity 
Eventos en la producción y ejecución 
del evento? 
 X  X  X  X  X  X  X  X  X 
Beneficio al 
cliente 
¿El servicio escogido por usted y su 
entorno familiar logró las expectativas 
esperadas? 












¿La familia influyó en la contratación 
de la empresa Celebrity eventos en la 
realización de tu evento? 
 X  X  X  X  X  X  X  X  X 
 
Estilo de vida 
¿Usted contrataría siempre a nuestra 
empresa Celebrity Eventos para otros 
eventos como cumpleaños, 
aniversarios u otros? 




¿Usted presupuesta sus gastos en la 
contratación de los servicios de la 
planificación, organización sociales o 
familiares? 
 X  X  X  X  X  X  X  X  X 
Leyenda: M: Malo R: Regular B: Bueno 










948 297 566 
Lugar y fecha DNI. Nº Firma y sello del experto Teléfono 
VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 
X Procede su aplicación. 
 Procede su aplicación previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan. 






Apellidos y nombres del especialista Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento 
WILMAR FRANCISCO VIGO LOPEZ  DOCENTE UPN Cuestionario Victor Reyna Gonzáles 
Título del estudio: Marketing digital y la decisión de compra del cliente en la Empresa ¨Celebrity Eventos¨ Trujillo - 2020 
ASPECTOS DE VALIDACIÓN 
 DIMENSIO 
NES 
Indicadores ITEMS Opciones de 
respuesta 




























¿Usted está de acuerdo que exista 
empresas de servicio de producción 
de bodas? 
  X  X  X  X  X  X  X  X  X 
Fiabilidad de 
marca 
¿Usted confiaría a la empresa 
Celebrity Eventos que se dedica a la 
producción de bodas? 
 X  X  X  X  X  X  X  X  X 
Interacción de 
Contenido 
¿La información que brinda la 
empresa Celebrity Eventos a través 
de sus redes sociales es interesante, 
clara y precisa? 



















¿Considera usted que la 
comunicación virtual que brinda la 
empresa Celebrity Eventos es 
inmediata? 












¿Usted se informó de los servicios 
que presta la empresa Celebrity 
Eventos a través de Facebook? 
 X  X  X  X  X  X  X  X  X 
 
WhatsApp 
¿Considera usted que a través del 
WhatsApp mejoró su comunicación 
con la empresa Celebrity eventos? 
 X  X  X  X  X  X  X  X  X 
 
Instagram 
¿La publicidad en Instagram que 
presenta Celebrity eventos es 
atractivo? 
















¿Usted cree que al contratar a la 
empresa Celebrity Eventos reducirá 
el tiempo en la planificación, 
organización e implantación para tu 
boda? 
 X  X  X  X  X  X  X  X  X 
Garantía del 
Servicio 
¿Prefiere a la empresa Celebrity 
eventos por la confianza, seguridad y 
eficiencia que le brinda? 
 X  X  X  X  X  X  X  X  X 
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  Calidad de 
presentación 
¿El servicio que le brindo fue de 
calidad? 













¿Considera usted que las redes 
sociales contribuyeron a la elección 
por nuestra empresa? 
 X  X  X  X  X  X  X  X  X 
 
Percepción 
¿Le apareció positiva los servicios 
brindando de la empresa Celebrity 
Eventos en la producción y ejecución 
del evento? 
 X  X  X  X  X  X  X  X  X 
Beneficio al 
cliente 
¿El servicio escogido por usted y su 
entorno familiar logró las expectativas 
esperadas? 












¿La familia influyó en la contratación 
de la empresa Celebrity eventos en la 
realización de tu evento? 
 X  X  X  X  X  X  X  X  X 
 
Estilo de vida 
¿Usted contrataría siempre a nuestra 
empresa Celebrity Eventos para otros 
eventos como cumpleaños, 
aniversarios u otros? 




¿Usted presupuesta sus gastos en la 
contratación de los servicios de la 
planificación, organización sociales o 
familiares? 
 X  X  X  X  X  X  X  X  X 
 
Leyenda: M: Malo R: Regular B: Bueno 








934 604 392 
Lugar y fecha DNI. Nº Firma y sello del experto Teléfono 
X Procede su aplicación. 
 Procede su aplicación previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan. 
 No procede su aplicación. 
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Anexo N.º 06: Confiabilidad de los instrumentos mediante Alfa de Cronbach 
 
 
Alfa de Cronbach variable Decisión de compra 
 
Resumen de procesamiento de casos 
N % 
Casos Válido 20 48,8 
Excluidoa 21 51,2 
Total 41 100,0 
 
a. La eliminación por lista se basa en todas las 
variables del procedimiento. 





N de elementos 
,922 9 
 
Alfa de Cronbach variable Marketing Digital 
 








a. La eliminación por lista se basa en todas las 
variables del procedimiento. 
 
 









Casos Válido 20 100,0 
Excluidoa 0 ,0 
Total 20 100,0 
 
